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CENTURY 21 
Prestigia 


GUÍA PRÁCTICA 
VENDE TU CASA O DEPARTAMENTO 
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Introducción: 


¿Por qué este E-Book? ¿Ya decidiste vender? 
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Lo que debes revisar para partir 


Estudia el barrio para entender sus precios: Usa la 
información disponible 


Decide el precio de publicación 
Publica tu propiedad 


Visitas a tu propiedad: ¡Organiza el tiempo y ten una 
experiencia segura! 


Recibiendo y analizando ofertas 
Formalización de la venta. ¿Qué debes saber? 
Y mi dinero, ¿cuándo llega? 


Entrega de la Propiedad 


Comencemos: 
Lo que debes revisar 


o 


Para comenzar a vender hay tres elementos relevantes que 
debes tener en cuenta y ser capaz de chequear con 
anticipación; ¿A quienes les corresponde firmar la 
compraventa de la propiedad en caso de venderse?, saber la 
Fecha exacta de compra, y revisar que toda la documentación 
de la propiedad esté en tu poder. 


Por esta razón es importante siempre tener a mano la 
escritura de la propiedad, este documento establece los 
detalles de adquisición de la misma. Al tener ese documento, 
o su copia, puedes verificar quiénes son los propietarios y en 
consecuencia, tener la certeza de quienes serán las personas 
que deberán firmar la nueva escritura una vez se decida 
vender la casa o el departamento. 


Arma una ficha técnica inmobiliaria: 
Haz una radiografía de tu vivienda que contenga: 


= Antigüedad del inmueble. 

= Estado de conservación. 

= Materiales del piso (parquet, suelos laminados, cerámica). 

= Detalles de alguna remodelación o construcción adicional dentro 
del inmueble, en caso de haberse realizado. 

= Enumeración de los espacios adicionales que tiene la misma como 
parqueadero, balcón, terraza, bodega, etc. 

= Precio. 


Existen ciertos factores que elevan el precio de un inmueble de 
manera directa, tales como: espacios extra o amenities; la vista al 
mar o a la ciudad; y la cercanía a parques, paradas de transporte y/o 
estaciones de policía. 
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Consejo n°1: 


Decora adecuadamente tu inmueble 


(Y Para atraer el interés de los posibles compradores debes 

considerar aspectos decorativos y de renovación en tu 
vivienda. Existen estrategias de marketing muy útiles como 
el home staging, que consiste en mejorar la apariencia del 
inmueble a través de elementos estéticos. 


(Y Es recomendable despersonalizar los espacios de la 
vivienda, usando tonos blancos para aprovechar la luz y los 
muebles en líneas rectas que brinden una visión armoniosa. 


Usando esta táctica de marketing inmobiliario las 
propiedades con home staging se venden “hasta un 88% 
más rápido que otras que no aplican esta técnica de venta”. 


Para tener en cuenta: 


@ ¿Debe firmar la compraventa alguna otra persona, además 
de mi? Si es así, debes asegurarte de que esa persona realmente 
quiera vender. Porque sin su firma en la nueva escritura no 
podrás concretar la venta. 


@ ¿Estás casado/a? Si la propiedad está declarada como bien 
Familiar, no podrás venderla a menos que tu cónyuge la firme, 
aunque exista separación de bienes. 


l 0 Estudia el barrio para 
entender sus precios 
Usa la información disponible 


Cada vendedor tiene sus propias expectativas respecto a la 
venta de su propiedad, las cuales están vinculadas 
estrechamente vinculadas a las razones de la venta y qué es lo 
que se quiere hacer con el dinero. 


Es por esto, que debes estudiar el barrio para entender cuáles 
son los precios de los departamentos similares a la tuya, es 
decir, los que “compiten” con la que estás ofreciendo. Esto es 
algo que no debemos olvidar, tu departamento no será el 
único publicado y hay un número limitado de compradores 
que podrían estar interesados en una propiedad como la tuya, 
el precio es un factor determinante. 


Esto nos lleva a un punto de vital importancia: Hay que 
hacer un estudio para entender los precios de mercado y 
regular tus expectativas de precio de venta para 
llevarlas lo más cercano a lo real posible. 


Por esto mismo, es que antes de vender la propiedad te 
recomendamos acceder a la mayor cantidad de información 
posible para fijar el precio de manera objetiva. 

Los datos que deberías apuntar a conseguir para hacer un 


buen análisis de la situación de tu departamento son los 
siguientes: 


( Precio de propiedades similares publicadas en venta en el sector 


(Y Precio real de venta de propiedades en el sector 


(Y Tasaciones referenciales del departamento 


Consejo n°2: 


Ajuste de expectativa 


Revisa todas las publicaciones de viviendas similares en tu barrio y 
ajusta tus expectativas lo más rápido posible. 


Para tener en cuenta: 


@ Existe un número limitado de potenciales compradores para 
uma casa o departamento como el tuyo, que buscan en tu sector. 


@ Hay un número de propiedades en venta, publicadas por otros 
vendedores, las cuales “competirán” con tu aviso. 


@ Una persona, realmente interesada en vivir en un sector, 
revisará todo lo que esté disponible desde propiedades 
nuevas, hasta usadas. Si tu precio no es percibido como atractivo, 
pondrá su atención en otro que sí lo sea. 


l 0 Decide el precio de 
publicación 


Tal y como te mencionamos anteriormente, el precio de 
publicación siempre será uno de los atributos centrales de 
uma publicación de venta de una casa o depa. Por lo tanto, es 
de extrema importancia tener un precio real, que esté basado 
en información confiable. 


Cuando tu casa o depa sea publicado, estará disponible en 

el mercado para que los potenciales compradores la vean, al 
igual que la propiedad de la señora Marcela que vive en tu 
mismo edificio y la propiedad de Julio que queda dos cuadras 
más cerca del metro. Al ser de características similares, estas 
propiedades competirán entre sí por los interesados, y 
0m del tiempo que tengan visitaran alguna de estas 
o todas. 


Los potenciales compradores visitaran las propiedades que les 
resulten más llamativas, por lo que tu misión como vendedor 
es hacerla lo mäs atractiva posible -sin caer en mentiras, Por 
supuesto-, y dentro de los distintos atributos que puede tener, 
el precio tiende a ser una de las características de más impacto 
tiene. 


Un precio de publicación bien fijado, hace más atractiva la 
propiedad. Esto genera mayor movimiento, interés y en 
consecuencia aumenta las probabilidades de vender. 


Si tu precio de publicación es más alto que las otras propiedades 
similares en venta, es posible que el interés de los compradores 
se vuelque a estas últimas. 


No olvides que los precios que ves publicados, no 
necesariamente son los precios a los que se venderán las 
propiedades, es importante tener en consideración el espacio de 
negociación que pueden ofrecer tus “competidores”. 


Siempre ten presente en que se fijan los compradores a la hora 
de comprar un inmueble. Tu vivienda debe de estar impecable 
al momento de tomar las Fotografías y de enseñar la vivienda 

a los potenciales compradores. 


l 0 Publica tu 
propiedad (por fin ©») 


¡Llegó el momento de hacer la publicación! 


Este es el paso que lleva a la realidad la intención de vender tu 
casa o depa, y es lo primero que verán las personas que 
están buscando un nuevo hogar. Así como con cualquier otro 
bien que quieras vender, es importante tener claro dónde vas 
a publicar y qué contenido mostrarás a los potenciales 
compradores. 


O ¿Dónde debería publicar? 


Existen una serie de portales de publicación, algunos más 
concurridos que otros. Pero ojo, hay otros portales además de 
los más conocidos. Publicar en todos no es mala idea, pero 
debes monitorearlos. Ten en cuenta que hoy en día la mayoría 
de la gente pasa un porcentaje importante de su tiempo libre 
en redes sociales, por lo que deberías considerar estar 
presente ahí también. 


O ¿Dónde debería publicar? 


Debes en primer lugar definir el contenido que irá en el 
anuncio; Primero la información indispensable como metros 
cuadrados, dormitorios, baños, estacionamientos, bodegas, 
entre otros. Luego recordar que hay otras publicaciones que 
buscan captar la atención de tus posibles compradores, por lo 
que debes mencionar qué hace distinta a tu propiedad, y para 
esto debes preguntarte, ¿Cuáles son los principales atributos 
de mi casa o departamento? 


Si quieres que tu propiedad destaque entre las demás, 
es importante tener en cuenta que todo entra por los 
ojos. Por esto es necesario tomarse el tiempo de revisar 
los detalles, hay acciones simples, que marcan la 
diferencia a la hora de vender. 


Consejo n°4: 


Captando el interés 


Teniendo mejores fotos, y una descripción atractiva y real atraerás 
más interesados. Un tour virtual es una excelente herramienta para 
que tus interesados pasen un filtro inicial. 


Para tener en cuenta: 


Limpia, ordena, y prepara cada espacio previo a las fotos. 
No tomar fotografías a lugares que no aporten valor. 


Preocúpate de que las fotos muestren espacios completos e 
iluminados. 


Las fotografías deben ser de buena calidad y tomadas en 
Formato horizontal. 


La foto principal es la más importante, enfócate en lo que 
destaca de su propiedad. 


El título debe ser llamativo. 
La descripción debe ser directa, con buena ortografía y concreta. 


Considera hacer un tour virtual. Esto sí marca una diferencia. 


Consejo nº5: 


Visitas ordenadas y seguras 


Organízate para agendar a interesados en tiempos que te 
acomoden, y preocúpate de tomar precauciones de seguridad 
previo a recibir visitas. 


Para tener en cuenta: 


Agenda todas las visitas para el mismo día. 


Utiliza alguna agenda digital para generar un recordatorio y ser 
notificado para no olvidarlo. 


Apunta a que tu inmueble se vea neutral, como un piloto. 


Puedes entregarle al visitante un resumen con las principales 
características de tu propiedad luego de la visita. 


Pídeles los datos a los visitantes previos a la visita para poder 
verificar su identidad. 


Recibiendo y 
analizando la oferta 


0 


Llegó la hora, probablemente el momento más feliz y al 
mismo tiempo el más complejo del proceso de venta. ¿Qué 
hago cuando me llega una oferta? ¿Debería aceptarla de 
inmediato o seguir esperando? ¿Cómo sé que es el momento 
oportuno para aceptarla? 


Antes de responder esas preguntas y ojalá antes de que te 
llegue alguna oferta, hay algo que ya deberías haber pensado 
y tener claro: Cuál es el valor justo para ti, con qué valor te 
quedarías en tranquilidad y decides aceptar. Es importante 
saberlo antes de recibir ofertas, ya que tenerla frente a ti 
puede cambiar tu forma de pensar. 


Uno de los factores innegociables de los compradores a la hora de 
buscar y comprar una vivienda es la superficie. Es una de las 
necesidades básicas, ya que una familia que está buscando comprar 
una casa para mudarse, ya sabe cuánto espacio necesita para vivir 
cómodamente. 


Una familia, por ejemplo, necesitará un gran salón y cocina, con varios 
habitaciones y baños. Por el contrario, una pareja o una persona 
soltera, buscará una vivienda más pequeña y tendrá otro tipo de 
necesidades, como el tiempo en el que se enfría o se calienta la casa. 


Piensa en qué tipo de comprador es el indicado para tu vivienda, y 
adapta la descripción a ellos. Así también podrás filtrar a los 
interesados y tener visitas más productivas. 


Puedes apoyarte en otras personas para decidir el valor 
adecuado, si es necesario, de este modo puedes definir desde 
qué valor hacia arriba aceptarás. Luego de que te llegue la 
oferta vas a tener un plazo para decidir qué hacer con ella, por 
lo mismo, es bueno tener un marco de referencia antes de eso. 


Debes ser cuidadoso en cómo utilizas el tiempo que tienes 
disponible para responder la oferta, ya que especular con eso 
para intentar salir beneficiado en una potencial negociación 
puede hacerte perder la oportunidad de cerrar uma buena 
venta. Una vez hayas aceptado deberás formalizarla a través de 
un documento, así te resguardarse de ofertas informales que 
hacen perder el tiempo sacando tu propiedad del mercado. 


Consejo nº6: 


Ofertas seguras y reales 


Una vez decidas aceptar una oferta, formalizala mediante algún 
documento vinculante, debes antes verificar que el comprador 
cuente con el respaldo económico para concretar su propuesta. 


Para tener en cuenta: 


O Exige que el comprador respalde su oferta presentando 
evidencia de que tiene el crédito aprobado para financiar la 
propiedad, y/o la parte a pagar al contado. 


© Normalmente se utiliza una promesa de compraventa para 
Formalizar la oferta. 


@ Usualmente ambas partes dejan una garantía del 10% del valor 
de venta de la propiedad, junto a las instrucciones notariales a la 
hora de la firma. 


(O Es recomendable que los documentos sean elaborados y 
oo por un abogado para evitar problemas futuros en el 
acuerdo. 


O No dudes en pedir ayuda si la requieres para cerrar el negocio, 
aquí se establecen las condiciones de venta de la propiedad. 


0 - Formalización de venta: 


¿Que debes saber? 


Una vez firmes la promesa de compraventa, es que se ha 
materializado el acuerdo con el comprador y ambos han 
decidido avanzar para concretar el traspaso del 
departamento. 


Lo que viene a continuación es lo que denominamos 
Formalización de la venta, en la cual participan una serie 
de actores, dependiendo de cómo se realice la ésta. 


Comúnmente estos actores son; comprador, vendedor, 
banco comprador, banco vendedor, notaría, y el gestor 
hipotecario o abogado que haga el estudio de títulos. 
Por lo que deberás mantener comunicaciones con 
algunos o todos de estos actores, dependiendo del tipo 
de venta que sea, la cual se define a partir de los 
siguientes factores: 


0 A Sila propiedad tiene un crédito hipotecario 
Y pendiente actualmente o ya está completamente 
pagada. 


0 Si el comprador realiza la adquisición del inmueble 
mediante pago al contado o crédito hipotecario. 


Consejo nº7: 


La importancia de la Formalización 


Asegúrate de entender bien el proceso, y de tener el apoyo 
necesario. Recuerda que una vez firmada la compraventa, tu 
propiedad está vendida. 


Para tener en cuenta: 


@ Consulta al ejecutivo del banco comprador los documentos que 
se necesitan para avanzar con el estudio de títulos; pueden ser 
de Municipalidades, CBR, Registro Civil, entre otros, 
dependiendo de la situación particular de la propiedad. 


O La venta de una propiedad se formaliza a través de una escritura 
de compraventa que debe ser firmada ante notario por los 
interesados. 


@ La firma de la escritura requiere de una previa revisión de los 
títulos por parte del comprador. Por lo tanto, es importante 
contar con todos los títulos del inmueble, para ser entregados. Si 
la propiedad fue adquirida hace menos de 10 años, se requieren 
los títulos desde el año 10 a la Fecha. 


@ Sila propiedad cuenta con crédito hipotecario vigente aún, se 
requiere la autorización del banco dueño del crédito para 
materializar la venta. 


@ En caso de que el comprador realice la compra con un crédito 
hipotecario debe entregar los documentos que acrediten el 
pago que no es financiado por el banco, comúnmente conocido 
como Pie. 


O Se deben establecer las condiciones para la liberación de los 
Fondos mediante una instrucción notarial que se suscribe al 
momento de la firma de la escritura de compraventa en notaría. 


¿Y mi dinero? 
¿Cuándo debería recibirlo? 


los 


La propiedad ya se encuentra debidamente inscrita a nombre 
del comprador y ahora puedes recibir tu pago. El cual se 
realizará bajo de las siguientes consideraciones: 


entregues los certificados de dominio, y de hipotecas y 
gravámenes al notario donde se firmó y suscribió la 
compraventa e instrucción notarial, ya que ahí es donde se ha 
custodiado el pago. 


(Y Venta al contado: Tus fondos deberían ser liberados cuando 


Si es venta con crédito hipotecario: Tu pago debería 
ser entregado en dos partes: 


0 La parte contado, también llamada “pie”, cuando 

entregues los certificados de dominio y, de hipotecas y 

gravámenes, al notario donde se suscribió la 
instrucción notarial. 


02 La parte que financió una institución financiera -el 

crédito hipotecario-, debería ser entregado por dicha 
institución, aproximadamente una semana después de 
que la propiedad se encuentre correctamente inscrita 
en el Conservador de Bienes Raíces a través de la 
emisión de un vale vista a tu nombre. 


Consejo nº8: 


Liberación de pagos 


Pide al comprador que luego de la inscripción de la propiedad a su 
nombre, consiga y te entregue copia del “certificado de dominio” y 
el “certificado de Hipotecas, gravámenes y prohibiciones”. Sólo con 
esos documentos podrás liberar los pagos comprometidos en 
notaría. 


Para tener en cuenta: 


O Si tienes un crédito hipotecario, el monto que recibirás de la 
venta de la propiedad corresponde al saldo que queda de 
restarle el precio de venta a la deuda pendiente del crédito 
hipotecario. 


@ Cuando la compraventa se realiza entre una persona que compra 
al contado y un propietario sin crédito hipotecario, entonces las 
condiciones de pago se establecen por acuerdo entre las partes. 


Entrega la 
propiedad 


0 


Una vez se encuentre la propiedad inscrita en el 
Conservador de Bienes Raíces, deberás coordinar la 
entrega del inmueble tal cual lo acordaste con el 
comprador. Coordinar la fecha y hora de la entrega con 
anticipación permitirá que ambas partes se planifiquen 
con los pendientes que pueden quedar a esta altura del 
proceso. 


Una vez entregada la propiedad, siempre es 
recomendable dejar por escrito algún tipo de 
documento en el que el comprador, y a esta altura 
nuevo dueño de la propiedad, declare que recibió 
conforme el inmueble y que no tiene objeción 
alguna. 


Por último, un cambio de hogar siempre es un hito para 
las personas involucradas, además de ser un proceso 
generalmente emocional. Por lo que siempre es bueno 
preocuparse de que sea una experiencia agradable y ser 
respetuoso con los procesos internos que puede estar 
pasando la contraparte. 


El plazo de entrega debería quedar definido en la promesa de 
compraventa, un tiempo razonable son 10 días a partir de la 
inscripción de la propiedad a nombre del nuevo dueño en el 
Conservador de Bienes Raíces. 


Entrega la propiedad en el estado que te gustaría recibirla, 
correctamente aseada y ordenada. 


Siempre es recomendable realizar la entrega de día, y con 
tiempo en caso de que ocurra algún evento inesperado. 


En caso de que requieras modificar el plazo de la entrega, esto 
debería estar estipulado en la promesa de compraventa. 


¿AÚN NO PUEDES 


ALQUILAR / VENDER TU = 
CASA O DEPARTAMENTO? É 


==; = Te ayudamos ... 


¡Nos encargamos de todo! 


Inspección y valorización comercial del inmueble, completamente gratis. 
Sesión fotográfica y de vídeo. 

Publicidad digital y tradicional, colocación de cartel oficial en fachada. 
Filtro financiero de clientes interesados. 

Visitas guiadas al inmueble sólo con clientes calificados, ganas tiempo 


VVVVV 


e incrementa más la probabilidad de cierre. 
Elaboración de contrato, inventario y demás documentos. 


Vv 


Ademas, acompanamiento y gestion en notaria. 


INFORMES: 


O © OO ‘e2icarloscutti O 916 323 035 CENTURY 21 


